
























































それだけでは不十分であるという主張もある．Reichheld et al. （1990）は，米国のクレジットカード
会社であるMBNAを事例にして，累積的に取引を行うことで顧客一人当たりの利益が上昇していく
事実を示し，顧客維持率を高めれば収益性が高まるはずであると主張した．このような見解は，そ
の後のいくつかの研究で確認されていく．たとえば，Reichheld et al. （1996）の研究では，米国の生
命保険業において顧客維持率を向上させればさせるほど売上高利益率が高まることを示している．
また，黒岩（2002）の研究においては日本のオフィスビル賃貸業が調査対象とされ，同様の見解が
































































のモニターへのアンケート調査を実施した．調査期間は 2015年 11月 19日であった．モニターへ損









































































































































2008 2009 2010 2011 2012 2013
1 ホークス ○ ○ ○ ○ ○ ○
2 ファイターズ ○ ○ ○ ○ ○ ○
3 マリーンズ ○ ○ ○ ○ ○ ○
4 ライオンズ ○ ○ ○ ○ ○ ○
5 バファローズ ○ ○ ○ ○ ○ ○
6 イーグルス ○ ○ ○ ○ ○ ○
7 スワローズ ― ― ― ○ ○ ○
8 タイガース ○ ○ ○ ○ ○ ○
9 カープ ○ ○ ○ ○ ○ ○
10 ベイスターズ ○ ○ ○ ○ ○ ○
11 ジャイアンツ ― ― ― ― ― ―
12 ドラゴンズ ― ― ― ― ― ―
計 9 9 9 10 10 10
表 4．損害保険市場における回帰分析結果
被説明変数 説明変数 N β t 自由度調整済 R2
ROE 顧客維持率 23 .388 1.929 .110†





















この結論からすると理論的には，一見対照的な Reichheld et al. （1990）と Sharp（2010）の主張の
矛盾を解消する知見には一定の適用範囲がある可能性が示唆されたと言えるだろう．損害保険業に







被説明変数 説明変数 N β t 自由度調整済 R2
ROE 顧客維持率 57 .178 1.339 .014
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The purpose of this study is to reveal the relationship between profitability and customer retention rate of Japanese 
nonlife insurance companies and professional baseball teams. Results show that both customer retention rate and its 
deviation from the theoretical value can explain the profitability of each nonlife insurance companies. On the contrary, 
results also show that customer retention rate can’t explain the profitability of each professional baseball teams but the 
deviation from the theoretical value of customer retention rate can explain the profitability.
